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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Seiring dengan perkembangan zaman Bank Syariah sekarang menjadi lembaga keuangan yang sangat dibutuhkan oleh masyarakat luas untuk membantu dalam permodalan. Penduduk indonesia sebagian besar merupakan golongan ekonomi menengah ke bawah, eksistensi lembaga keuangan yang bisa menyentuh lapisan inilah yang perlu dikembangkan agar kualitas kehidupan masyarakat mengalami perkembangan. Bank syriah pada dasarnya merupakan pengembangan dari konsep ekonomi islam, terutama dalam bidang keuangan.
	Menurut jenisnya, bank dapat dibedakan menjadi dua, yaitu bank umum dan bank perkreditan rakyat atau BPR. Menurut kegiatannya bank umum dapat dibedakan menjadi dua, yaitu bank umum devisa dan bank umum non devisa. Menurut Arsitektur Perbankan Indonesia atau API tahun 2004, bank dibedakan menjadi :
1.	Bank yang mengarah pada cakupan usaha secara internasional dengan kapasitas dan kemampuan beroperasi di wilayah internasional.
2.	Bank yang memiliki cakupan usaha yang sangat luas dan beroperasi secara nasional.
3.	Bank yang kegiatan usahanya terpusat pada segmen usaha tertentu.
4.	Bank perkreditan rakyat dan bank yang kegiatan usahanya terbatas.



Setiap Bank selalu berusaha melalui produk yang dihasilkannya dapatlah tujuan dan sasaran perusahaanya tercapai. Produk yang dihasilkan dapat terjual dan dibeli oleh konsumen akhir dengan tingkat harga yang memberi keuntungan perusahaan jangka panjang Melalui produk yang dapat dijual , perusahaan dapat menjamin kehidupannya atau menjaga kestabilan usahanya dan berkembang. Dalam rangka inilah setiap produsen harus memikirkan kegiatan pemasaran produknya, jauh sebelum produk dihasilkan sampai produk tersebut dikonsumsikan oleh konsumen akhir.
Kegiatan utama Bank adalah menghimpun dana dari masyakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan kepada masyarakat dalam bentuk kredit atau dalam bentuk lainya dalam rangka meningkatkan tarif hidup masyarakat. Bank konvensional adalah Bank yang menjalankan kegiatan usahaanya secara konvensional dan berdasarkan jenisnya terdiri atas Bank umum konvensional dan Bank perkreditan rakyat, sedangkan Bank Syariah adalah Bank Syariah adalah Bank yang menjalankan kegiatan usahanya Berdasarkan prinsip Syariah dan menurut jenisnya terdiri atas Bank umum Syariah dan Bank pembiayaan Rakyat Syariah.​[1]​
Secara umum pengertian pemasaran bank adalah suatu proses untuk menciptakan dan mempertukarkan produk dan jasa bank yang diajukan untuk memenuhi kebutuhan dan keingginan nasabah dengan cara memberikan kepuasan. Produk perbankan adalah jasa yang ditawarkan kepada nasabah untuk mendapatkan perhatian,untuk dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhan dan keingginan.​[2]​Untuk mempertahankan kepercayaan nasabah terhadap bank maka dalam pemasaran produk dan jasa bank harus disampaikan apa adanya sehingga nasabah tidak merasa tertipu dengan janji-janji atau angan-angan yang tidak sesuai dari keadaan prodak maupun jasa perbankan sesungguhnya.
Pada umumnya masyarakat tidak memahami pemasaran, mereka melihat pemasaran sebagai sebuah penjualan. Padahal pemasaran ini mempunyai arti lebih luas karena pemasaran adalah suatu proses yang teraktur dan jelas untuk memikirkan dan merencanakan pasar. Proses pemasaran dapat diterapkan tidak sekedar barang dan jasa, tetapi juga pada segala sesuatu yang dapat dipasarkan seperti ide, kejadian, organisasi tempat dan kepribadian. Namun penting untuk ditekankan bentuk pemasaran tidak dimulai dengan suatu prodak atau penawaran, tetapi dengan pencarian peluang pasar.​[3]​
Strategi pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta lokasinya, terutama sebagai perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaiangan yang selalu berubah.​[4]​
Strategi pemasaran antara konvensional dengan yang sesuai syariah tentulah berbeda dalam prosesnya. Tetapi memiliki tujuan yang sama yaitu; bagaimana meningkatkan jumlah nasabah. Maju mundurnya perusahaan dapat dilihat dari strategi pemasaran mereka yang berdampak pada meningkatnya minat nasabah, sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah dalam menggunakan produk jasa yang dikeluarkan oleh perusahaan. Dengan kata lain, dapat meningkatkan volume penjualan, sehingga pemasaran yang baik akan berdampak signifikan terhadap pendapatan perusahaan.
Strategi penghimpunan dana sebuah bank tidak sama dengan strategi penghimpunan dana bank-bank lainya karena suatu strategi ditentukan oleh manajemen bank masing-masing dan sangat sulit mengatakan bahwa strategi tertentu akan berhasil atau lebih baik dibanding dengan strategi yang lain. Bank melihat manfaat dari strategi tertentu yang ditetapkannya dan suatu strategi menghimpun dana sering dikaitkan dengan strategi penyaluran kredit bank. Dengan berbagai strategi penghimpun dana sehingga sebuah bank berhasil dalam menghimpun dana masyarakat, merupakan tanda keberhasilan bank dalam aktivitas perekonomian.​[5]​ 

KPR (pembiayaan kepemilikan rumah) adalah pembiayaan yang digunakan untuk membeli rumah atau untuk kebutuhan konsumtif lainnya dengan jaminan/agunan berupa rumah. Walaupun penggunaanya mirip, KPR berbeda dengan pembiayaan konstruksi dan renovasi. Dengan kemudahan dan keuntungan yang ditawarkan pihak bank kepada nasabah dengan cara menyicilnya setiap bulan tentu sangat membatu nasabah dalam mendapat rumah yang  diharapkan, sesuai  dengan kemampuan membayar atau pendapatan masing-masing nasabah.” Hal ini terlihat dari pencapaian Bank Tabugan Negara Cabang Syariah Medan di sektor KPR. Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan berhasil menyalurkan KPR sebesar 1,77 % di tahun 2015, sebesar 11,1%  di tahun 2016, dan 7,31 % di tahun 2017.
Timbul pertanyaan, bagaimana cara pemasaran dan bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan sehingga KPR menjadi produk unggulan. Berdasar latang belakang ditas, penulis tertarik untuk mengangkat penelitian berjudul.”Strategi Pemasaran Pembiayaan KPR Sebagai Produk Unggulan Pada PT  Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan”.




A.	Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, maka untuk   memudahkan dalam penyelesain masalah yang menjadi dasar dalam penulisan ini maka dirumuskan permasalahan sebagai berikut:
1.	Bagaimana Strategi Pemasaran Produk KPR Pada Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan

B.	Tujuan Masalah
1.	Untuk mengetahui strategi pemasaran produk KPR pada Bank Tabungan Negara Cabang  Syariah Medan

C.	Manfaat Penelitian
Penelitiaan ini dapat memberikan manfaat sebagai berikut:
1.	Bagi penulis dan mahasiswa, menambah pengetahuan tentang strategi pemasaran produk KPR 
2.	Bagi jurusan perbankan syariah, diharapkan dapat memperluas informasi dalam rangka menambah serta meningkatkan pengetahuan, khususnya yang berkaitan dengan Pembiayaan Kepemilikan Rumah.
3.	Bagi masyarakat, diharapkan menghasilkan informasi yang dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam mengajukan pembiayaan.

D.	Metode penelitian
Ada beberapa teknik yang digunakan untuk mengumpulkan data yang dibutuhkan dalam penelitian ini, jenis penelitian yang digunakan adalah :

1.	Jenis penelitian
Sesuai dengan analisa data yang digunakan, maka jenis penelitian ini digolongkan kepada penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriftif.
2.	Lokasi penelitian dan waktu penelitian
Penelitian ini dilakukan di kantor PT. Bank Tabungan Negara ( Persero) tbk     KCS Medan. Pada tanggal 23 bulan januari tahun 2018
3.	Sumber data
Ada sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
a.	Data Primer
Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari sumbernya.
4.	Teknik pengumpulan data
Adapun teknik pengumpulan data yang dilakukan oleh penulis adalah sebagai berikut :
1.	Studi keperpustakaan adalah mengumpulkan data buku-buku diperpustakaan yang berhubungan dengan penelitian
2.	Studi lapangan adalah dengan melakukan kunjungan langsung ke PT.Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan. Dan yang diperoleh melalui wawancara
3.	Studi dokumen adalah dengan mengumpulkan data dari dokumen-dokumen maupun brosur-brosur yang berkaitan dengan penelitian
E. Sistematika Penulisan
Guna memberikan gambaran yang jelas serta mencitakan bentuk tulisan yang sistematis, maka penulisan skripsi ini akan diuraikan dalam beberapa pokok bahasan yaitu:
Bab I merupakan bab pendahuluan yang berisikan tentang latar belakang masalah,rumusan masalah,tujuan masalah,manfaat penelitian,metode penelitian dan sistematika penulisan.
Bab II membahas tentang landasan teoritis. Pengertian pemasaran bank, tujuan pemasaran bank, pengertian strategi pemasaran,tujuan strategi pemasaran, pengertian KPR  dan hukum KPR.
Bab III membahas gambaran umum perusahaan meliputi sejarah singkat PT. Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan. Visi dan misi  PT Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan, ruang lingkup bidang usaha dan Struktur organisasi PT. Bank Tabungan Negara Cabang Syariah Medan.
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